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ABSTRACT 
 
The focus of this research is to analyze security, trust, price, service quality on customer's 
purchase intention in the Semarang City on the online sales site at Elevenia.The samples in this study 
using purposive sampling method. Questionnaires 100 respondents who qualified as a sample. Data 
analysis tool used in the form of multiple linear regression with SPSS version 23. Based on the results of 
the analysis and discussion in this study, the regression results obtained Y = -1,862 + 0,468 X1 + 0,547 
X2 + 0,171 X3 + 0,388 X4 +. The results showed that: security (X1), Trust (X2), Price (X3), and service 
quality (X4) had a positive and significant effect on Purchase Intention. The study provides empirical 
evidence for marketplace to improve security, trust, price, service quality. 
 
Keywords: security, trust, price, service quality, purchase intention 
 
ABSTRAK 
 
Fokus dari penelitian ini adalah menganalisis keamanan, kepercayaan, harga, kualitas pelayanan 
pada minat beli pelanggan di kota Semarang pada situs penjualan online di Elevenia. Penentuan sampel 
dalam penelitian ini menggunakan metode purposive sampling. Kuisioner 100 responden yang memenuhi 
syarat sebagai sampel. Alat analisis data yang digunakan berupa regresi linier berganda dengan program 
SPSS versi 23. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada penelitian ini diperoleh hasil regresi Y= -
1,862 + 0,468 X1 + 0,547 X2 + 0,171 X3 + 0,388 X4 +. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: keamanan 
(X1), Kepercayaan (X2), Harga (X3), dan kualitas pelayanan (X4) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Minat Beli. Studi itu memberikan bukti empiris bagi para marketplace meningkatkan keamanan, 
kepercayaan, harga, kualitas pelayanan. 
 
Kata Kunci: keamanan, kepercayaan, harga, kualitas pelayanan, minat beli 
 
 
PENDAHULUAN 
Saat ini, belanja melalui media online telah berkembang dan semakin diminati 
banyak orang. Peningkatan masyarakat yang menggunakan internet untuk transaksi 
belanja online di Indonesia kian bertambah. Akantetapi, peningkatan ini tidak disertai 
dengan peningkatan pembayaran transaksi secara elektronik baik menggunakan kartu 
kredit maupun e-money. Master Card Online Shopping Behavior Study melakukan studi 
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yang menunjukkan bahwa pembayaran tunai masih banyak dilakukan di Indonesia 
untuk pembayaran online. Prosentase pembayaran tunai masih 37,9 persen, sedangkan 
27,5 persen dilakukan dengan cara transfer tunai antar bank. 
Banyak upaya yang dilakukan penjual online untuk meningkatkan penjualan, 
seperti memberikan diskon, gratis ongkos kirim, pengundian berhadiah. Pada dasarnya, 
online shop sebagai substitusi terhadap toko fisik yang memerlukan waktu dan tenaga 
untuk berkeliling mencari produk yang diinginkan, ditambah kemacetan lalu lintas yang 
menambah pengeluaran BBM. 
Elevenia.co.id merupakan marketplace yang menawarkan berbagai macam jenis 
barang, mulai dari fashion, gadget/ komputer, beauty, elektronik, babies/ kids, sports/ 
hobi/ otomotif, home/ food, service/ mokado, special corner, partners yang apabila di 
total ada 54 kategori produk. Untuk sistem pembayarannya, dia memiliki beberapa 
macam metode pembayaran diantaranya : transfer bank, virtual account, internet 
banking, kartu kredit, Indomaret, maupun Pos Indonesia. Sedangkan untuk 
pengirimannya, Elevenia.co.id telah bekerjasama dengan beberapa perusahaan seperti : 
JNE Express, TIKI, Pos Indonesia, SICEPAT, dan Elevenia Express, serta layanan 
pengiriman dengan sistem pickup seperti: Ninja Express. 
Mowen dalam Oliver (2006) menjelaskan bahwa minat beli diartikan sebagai 
sesuatu yang didapatkan dari proses mempelajari dan memikir yang membentuk suatu 
persepsi. Minat beli ini nantinya akan menghasilkan suatu motivasi senantiasa terekam 
dalam benak pelanggan dan membuat keinginan yang sangat kuat hingga akhirnya 
ketika pelanggan harus memenuhi kebutuhannya, dia akan mengaktualisasikan sesuatu 
dibenaknya. 
Park dan Kim (2006) menjelaskan bahwa keamanan diungkapkan sebagai 
kemampuan online shop mengontrol dan menjaga keamanan pada transaksi data. 
Transaksi online yang pada perlakuannya, penjual dan pembeli tidak saling bertemu 
secara langsung dibandingkan dengan transaksi konvensional sehingga lebih berisiko 
dan mengandung ketidakpastian serta kejahatan online tidak mudah untuk dihindari. 
Elevenia menawarkan jaminan keamanan selama bertransaksi online secara aman dan 
tidak khawatir adanya penipuan. 
Studi yang dilakukan Raman dan Viswanathan (2011) pada konsumen online di 
Malaysia menghasilkan temuan bahwa keamanan memiliki hubungan positif dan 
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signifikan dalam memengaruhi minat beli secara online. Keamanan menjadi inti pada 
transaksi internet dan menjadi fokus konsumen membeli menggunakan internet. 
Gregg dan Walczak (2010) menjelaskan bahwa keberhasilan transaksi online 
sebaiknya didukung dengan kepercayaan pelanggan terhadap risiko belanja online. 
Sehingga dapat dikatakan bahwa kepercayaan pelanggan online bersifat wajib saat 
mereka berselancar dan bertransaksi secara online   
Harga dijelaskan oleh Kotler dan Keller (2007) sebagai sejumlah uang yang 
ditanggungkan pada produk atau jasa atau jumlah nilai yang ditukar pelanggan atas 
keuntungan karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Harga juga 
sebagai jumlah yang dibutuhkan untuk mendapat sejumlah perpaduan dari barang serta 
pelayanannya. 
Kualitas jasa bergantung terhadap kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi 
harapan pelanggan secara konsisten (Tjiptono, 2005). Barata (2006) menyatakan juga 
bahwa ukuran pelayanan tidak hanya ditentukan pihak yang melayani, namun juga 
banyak ditentukan oleh pihak yang dilayani disebabkan pihak tersebut yang menikmati 
layanan sehingga merekalah yang dapat mengukur harapan-harapan mereka (Barata, 
2006). 
Dengan memahami perilaku pelanggan, marketplace dapat lebih baik dalam 
menghadapi persaingan. Oleh karena itu, perilaku masyarakat berupa minat beli masih 
banyak mendapat perhatian dari para peneliti yang mengharapkan kinerja dari para 
pelaku marketplace termasuk Elevenia yang lebih berkualitas. 
Peningkatan keamanan, kepercayaan, harga, dan kualitas pelayanan yang 
diberikan Elevenia merupakan titik tolak penilaian tentang terpenuhi atau tidaknya 
minat beli yang diharapkan dari suatu produk yang sebenarnya. Berdasarkan uraian 
diatas maka perlu dilakukan penelitian denga judul: Pengaruh Keamanan, Kepercayaan, 
Harga, dan Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Masyarakat Kota Semarang di 
Elevenia. 
 
TELAAH PUSTAKA 
Elevenia 
Diantara perusahaan open marketplace yang berkembang di Indonesia saat ini 
adalah Elevenia.co.id. Situs elevenia.co.id resmi diluncurkan pada tanggal 1 Maret 2014 
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di bawah perusahaan XL Planet. Sejak itu, layanan dasar Elevenia memungkinkan 
setiap orang, toko kecil, dan brand ternama membuka dan mengelola online shop secara 
gratis dan mudah, serta memberikan pengalaman berbelanja online yang lebih aman dan 
nyaman. 
 
Keamanan 
Jaminan keamanan berupa perlindungan terhadap konsumen dalam transaksi di 
toko online dari ancaman pihak-pihak yang tidak bertanggung jawab. Kerahasian data di 
jamin oleh toko online agar tidak tersebar kepada pihak lain. Raman dan Viswanathan 
(2011) mengembangkan indikator keamanan yang dijadikan indikator dalam penelitian 
ini, di antaranya: 1. Jaminan keamanan, 2. Kerahasiaan Data. 
 
Kepercayaan 
Kepercayaan timbul dari suatu proses yang lama. Disaat pelanggan akan beli 
secara online, pelanggan tidak mengetahui kualitas barang atau jasa yang di jual apakah 
dapat diandalkan dan masuk akal atau tidak. Grabner-Krauter (2002) 
mengklasifikasikan ketidakpastian di dalam penjualan online, ketidakpastian sistem 
karena masalah teknis dan sekuritas di sistem, dan ketidakpastian transaksi yang 
dijelaskan oleh informasi yang tidak berhubungan mengenai proses transaksi tersebut. 
Pada saat terdapat berbagai konseptualisasi kepercayaan dalam literatur 
pemasaran, salah satu yang populer ditawarkan oleh Morgan dan Hunt (1994) yaitu 
kepercayaan terjadi ketika satu pihak telah percaya dengan reliabilitas dan integritas 
partner dalam suatu kegiatan perdagangan. Kepercayaan merupakan pokok hubungan 
partnership strategis karena karakteristik hubungan melalui kepercayaan sangat bernilai 
yang mana suatu kelompok berkeinginan untuk menjalankan komitmen terhadap dirinya 
atas hubungan tersebut 
Komponen yang terpenting dari penjualan secara online adalah kepercayaan dari 
pelanggan ke onlineshop itu sendiri (Giantari, et al., 2013). Keinginan serta harapan 
pelanggan agar tercipta kepercayaan pelanggan yang akhirnya dapat menimbulkan niat 
membeli (Adji dan Semuel 2014). Kepercayaan pembeli terhadap perusahaan 
merupakan suatu aset yang tidak ternilai bagi perusahaan (Maima, 2012). 
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 Moorman, et al. (1993) mendefinisikan kepercayaan sebagai keinginan untuk 
bergantung pada partner pertukaran yang telah terpercaya. Lau dan Lee (1999) 
mengungkapkan kepercayaan sebagai suatu keadaan yang melibatkan ekspektasi positif 
mengenai motif- motif dari pihak lain yang berhubungan dengan diri seseorang dalam 
situasi yang berisiko. Kepercayaan juga merupakan harapan dari pihak-pihak dalam 
sebuah transaksi, dan risiko yang terkait dengan perkiraan dan perilaku terhadap 
harapan tersebut. 
Menurut Morgan dan Hunt (1994), apabila sebuah perusahaan dapat 
meningkatkan kepercayaan pembeli yang menjadi pelanggannya, maka hubungan 
jangka panjang dengan konsumen akan terwujud. Indikator variabel penelitian ini 
adalah: 1. Kualitas barang sesuai, 2. Ketepatan waktu pengiriman atau transaksi, 3. 
Pelayanan terhadap konsumen 
 
Harga 
 Kotler dan Amstrong (2012) mengatakan bahwa harga merupakan jumlah uang 
yang dibebankan untuk produk dan jasa, atau lebih jelasnya adalah jumlah dari semua 
nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan sebuah manfaat dengan 
memiliki atau menggunakan sebuah produk atau jasa. Sedangkan Swastha (2010) 
mengemukakan harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) 
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta 
pelayanannya. 
Indikator yang digunakan dalam penelitian seperti diungkapkan oleh Kotler dan Keller 
(2007) sebagai berikut: 1. Keterjangkauan harga, 2. Kesesuaian harga dengan kualitas 
produk, 3. Daya saing harga, 4. Kesesuaian harga dengan manfaat produksi. 
 
Kualitas Pelayanan 
 Tjiptono (2004) menerangkan bahwa kualitas diartikan sebagai keadaan dinamis 
yang berkaitan dengan barang produksi, jasa/ service, manusia yang berhubungan 
dengan keadaan tersebut, proses dan suasana lingkungan yang memenuhi atau melebihi 
dari suatu harapan. Kualitas pelayanan maka didefinisikan sebagai usaha memenuhi 
kebutuhan dan keinginan pelnggan serta ketepatan dalam menyampaikan dan 
mengimbangi harapan konsumen.  
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 Zeithaml (1988) dalam Tjiptono (2004) menyatakan bahwa kualitas pelayanan 
didefinisikan sebagai penilaian pelanggan atas keunggulan atau keistimewaan suatu 
produk atau layanan secara menyeluruh. Kualitas pelayanan dapat diketahui dengan 
cara membandingkan persepsi para konsumen atas pelayanan yang diterima dengan 
pelayanan yang sesungguhnya konsumen harapkan terhadap atribut-atribut pelayanan 
suatu perusahaan (Parasuraman et al., 1988 dalam Tjiptono 2004). 
  Parasuraman, et al. (1988) dalam Tjiptono (2004) juga menjelaskan kualitas 
pelayanan sebagai fungsi harapan pelanggan pada pra pembelian, pada proses 
penyediaan kualitas yang diterima, dan pada kualitas output yang diterima. Baik 
tidaknya kualitas jasa tergantung pada kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi 
harapan pelanggannya secara konsisten (Tjiptono, 2005).  
 Kotler dan Keller (2007) mendefinisikan pelayanan sebagai kegiatan ataupun 
tindakan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak (dalam penelitian ini adalah Elevenia) 
kepada pihak lain (yakni pelanggan), yang pada dasarnya tidak mengakibatkan 
kepemilikan apapun dan tidak berwujud. Pelayanan ini dapat dikaitkan atau tidak ke 
dalam produk fisik. Perilaku ini diharapkan memunculkan kepuasan pada konsumen itu 
sendiri. Indikator yang digunakan dalam penelitian ini berupa: 1. Kualitas memenuhi 
usaha atau melebihkan harapan pelanggan, 2. Kualitas pelayanan berupa produk, jasa, 
manusia, proses, dan lingkungan, 3. Kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah. 
 
Minat Beli 
Minat beli (purchase intention) merupakan kecenderungan pelanggan untuk 
bertindak sebelum keputusan membeli dilaksanakan. Minat beli masyarakat dalam 
penelitian ini mengadopsi komponen yang diungkapkan oleh Ferdinand (2006) yang 
menjelaskan bahwa minat beli dapat diidentifikasikan melalui indikator- indikator, 
diantaranya: 1. minat transaksional, 2. minat refrensial, 3. minat preferensial, 4. minat 
eksploratif. 
 
Kerangka Pemikiran 
Dalam mengembangkan hipotesis di bawah, maka kerangka pemikiran teoritis 
dalam penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut: 
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Keamanan (X1) 
Kepercayaan (X2) 
Harga (X3) 
Kualitas Pelayanan (X4) 
Minat Beli (Y) 
H1 
H2 
H3 
H4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran 
 
Perumusan Hipotesis 
Hipotesis dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis terhadap rumusan masalah 
penelitian dan belum menjadi jawaban empirik. Sugiyono (2014) pun menjelaskan 
bahwa hipotesis dapat dibuktikan kebenarannya melalui analisa data. Berdasarkan 
kerangka pemikiran teoritis dan hasil penemuan penelitian, maka hipotesis dapat 
dirumuskan sebagai berikut : 
H1 : Keamanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli secara 
online di Elevenia. 
H2 : Kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli secara 
online di Elevenia. 
H3 :  Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli secara online 
di Elevenia. 
H4 : Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 
secara online di Elevenia. 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian dilakukan dengan melakukan pengujian hipotesis yang telah diajukan 
dengan menggunakan alat analisis SPSS versi 23. Pengujian dilakukan untuk menelaah 
varians keamanan, kepercayaan, harga, kualitas pelayanan terhadap minat beli. Populasi 
yang digunakan adalah masyarakat kota Semarang yang memenuhi kriteria sampel. 
Adapun teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan kriteria 
sampel: (1) warga berdomisili di Semarang, (2) pernah bertransaksi online di Elevenia.  
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Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan dengan (1) metode survei dengan 
menggunakan kuesioner berupa pilihan ganda yang bersifat interval dengan 5 skala 
Likert. Jawaban responden diberi skor mulai angka 1 (satu) untuk menyatakan pendapat 
responden sangat tidak setuju (STS) sampai dengan angka 5 (lima) untuk pendapat 
responden yang menyatakan sangat setuju (SS). 
Peneliti terlebih dahulu memastikan bebasnya variabel di dalam uji asumsi 
klasik, kemudian menguji model regresi baik secara parsial maupun simultan. 
Tujuannya agar hasil penelitian dapat diinterpretasikan secara baik dan tepat. Persamaan 
regresi tersebut adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
Keterangan: 
α 
…  
Y 
 
 
 
 
= Konstanta 
= Koefisien Regresi 
= Minat Beli 
= Keamanan 
= Kepercayaan 
= Harga 
= Pelayanan 
 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Deskripsi Objek Penelitian 
Dengan menggunakan metode purposive sampling, responden yang diperoleh 
126 dan yang memenuhi kriteria hanya 100 dari 6243 kuesioner yang disebar. 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan kepada 100 responden, dapat dikemukakan 
deskripsi penelitian dan deskripsi statistik pelanggan Elevenia di Semarang. 
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Tabel 1. Deskripsi Responden 
Deskripsi Frek % 
Jenis 
Kelamin 
Laki-laki 44 44% 
Perempuan 56 56% 
Umur 
< 20 15 15% 
21-25 48 48% 
Pendidikan 
SLTA 12 12% 
D III 28 28% 
S-1 46 46% 
S-2 14 14% 
Jumlah 
Pembelian 
<5  Kali 25 25% 
3-5 Kali 55 55% 
>6 kali 20 20% 
Sumber: Data primer yang diolah, 2019 
 Berdasarkan Tabel 1 di atas nampak bahwa sebagian besar responden adalah 
perempuan (56%) dari total 100 responden. Mayoritas umur responden berkisar 21-25 
tahun (48%). 
 Pendidikan terakhir yang telah ditempuh responden terbanyak adalah S1 dengan 
prosentase 46 persen. Terlihat juga responden terbanyak melakukan pembelian adalah 
yang melakukan pembelian 3-5 kali. 
 
Analisis Data 
Uji Validitas dan Reabilitas  
Uji Validitas  
 Indikator masing- masing variabel menunjukkan hasil yang valid dengan total 
skor dari setiap variabel menunjukkan bahwa r hitung > r table (N=100 = 0,1967 dari r 
table 5% baris 98). 
 
Uji Reliabilitas 
 Variabel penelitian ini memiliki kriteria reabilitas dikarenakan memiliki nilai 
Cronbach Alpha di atas 0,60. 
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Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 
 Nilai sig (2-tailed) menunjukkan angka 0,20. Angka tersebut lebih besar dari 
signifikansi 0,050 (5%). Oleh karena itu, dapat disimpulkan model regresi linier 
berganda dalam penelitian ini telah terbukti memenuhi asumsi normalitas dan data 
terdistribusi normal. 
 
Uji Multikolinieritas 
 Berdasarkan hasil uji multikolineritas di atas menunjukan bahwa nilai VIF 
semua variabel bebas lebih dari 10 persen yang berarti tidak terjadi kolerasi antar 
variabel bebas sehingga dikatakan bebas dari multikolinieritas. 
 
Uji Heteroskedastisitas 
 Dari gambar di atas terlihat titik-titik yang menyebar secara acak, serta tersebar 
baik di atas maupun di bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y, hal ini berarti tidak terjadi 
penyimpangan pada model regresi linier yang diteliti, dengan kata lain menerima 
hipotesis homoskedastisitas. 
 
Analisis Regresi Linier Berganda 
 Analisis regresi digunakan untuk menguji seberapa besar pengaruh keamanan, 
kepercayaan, harga, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli. 
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Uji t (Uji Parsial) 
Tabel 6. Uji t (Uji Parsial) 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standa
rdized 
Coeffi
cients 
T Sig. 
B 
Std. 
Error 
Beta 
1 
(Constant) -1.862 1.248  -.1,493 .139 
Keamanan .468 .133 .242 3.520 .001 
Kepercayaan .547 .101 .409 5.419 .000 
Harga .171 .083 .151 2.055 .043 
Kualitas 
Pelayanan 
.388 .100 .277 3.864 .000 
a. Dependent Variable: Minat Beli 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2019 
 Berdasarkan tabel 6 di atas dapat diketahui persamaan regresi linier berganda 
yang terbentuk adalah: 
 
Keterangan: 
α 
…  
Y 
 
 
 
 
= Konstanta 
= Koefisien Regresi 
= Minat Beli 
= Keamanan 
= Kepercayaan 
= Harga 
= Pelayanan 
 Uji regresi secara parsial atau uji yang digunakan untuk mengetahui ada atau 
tidaknya pengaruh yang signifikan antar masing-masing variabel bebas dengan variabel 
terikat. Pada penelitian ini penulis menetapkan tingkat signifikansi sebesar 5 persen 
atau 0,05. Hasil statistik uji t dalam penelitian ini dapat dilihat dari tabel 6. 1. Nilai α 
(konstanta) sebesar 
-1,862 mempunyai arti jika tidak ada pengaruh variabel keamanan (X1), kepercayaan 
(X2), harga (X3), kualitas layanan (X4) maka minat beli turun -1,862. 
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Keamanan terhadap Minat Beli 
 Nilai t untuk variabel keamanan (X1) terhadap minat beli (Y) sebesar 3.520 dan 
hasil Coefficient 0.001 < probabilitas 0.05. Dalam pengujian hipotesis keamanan (X1) 
terhadap minat beli (Y) terbukti berpengaruh positif dan signifikan. Hal ini 
menunjukkan bahwa keamanan yang semakin meningkat secara signifikan, maka akan 
meningkatkan minat beli masyarakat untuk berbelanja di Elevenia. Hasil hipotesis ini 
sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Sularto (2004). Dalam bertransaksi 
secara online yang mana antara penjual dan pembeli tidak saling bertemu untuk 
bertransaksi langsung, maka kejahatan di dunia maya pun tidak dapat dihindari dan 
Elevenia menawarkan keamanan dalam bertransaksi tersebut. 
 
Kepercayaan terhadap Minat Beli 
 Nilai t untuk variabel Kepercayaan (X2) terhadap minat beli (Y) sebesar 5.419 
dan hasil Coefficient 0.000 < probabilitas 0.05. Dalam pengujian hipotesis kepercayaan 
(X2) terhadap minat beli (Y) terbukti berpengaruh positif dan signifikan. Hasil hipotesis 
ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Hee-Wong, et al. (2012). 
 
Harga terhadap Minat Beli 
 Nilai t untuk variabel harga (X3) terhadap minat beli (Y) sebesar 2.055 dan hasil 
Coefficient 0,000 < probabilitas 0,05. Dalam pengujian hipotesis harga (X3) terhadap 
minat beli (Y) terbukti berpengaruh positif dan signifikan. Hasil hipotesis ini sejalan 
dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Jarvenpaa, et al. (2000), Chiu, et al. (2010), 
Hee-Wong, et al. (2012), Nikhashemi, et al. (2012), Nasution dan Yasin (2014), 
Tamunu dan Tumewu (2014), Maoludyo dan Aprianingsih (2015), Tanzila, et al. 
(2015), dan juga Satria (2017). 
 
Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli 
 Nilai t untuk variabel kualitas pelayanan (X4) terhadap minat beli (Y) sebesar 
3.864 dan hasil Coefficient 0.000 < probabilitas 0.05. Dalam pengujian hipotesis 
kualitas pelayanan (X4) terhadap minat beli (Y) terbukti berpengaruh positif dan 
signifikan. Peningkatan kualitas pelayanan ini memberikan peningkatan yang signifikan 
terhadap minat beli masyarakat untuk membeli di Elevenia. Hasil hipotesis ini sesuai 
 95 
Majalah Ilmiah Solusi 
Vol. 18, No. 2  April 2020 
 
P-ISSN : 1412-5331 
E-ISSN : 2716-2532 
 
http://journals.usm.ac.id/index.php/solusi 
dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Saidani dan Arifin (2012), Nikhashemi, et 
al. (2012), Arslan dan Zaman (2014), Aptaguna dan Pitaloka (2016), dan juga 
Nurcahyo, et al. (2017). 
 
Uji F (Uji Simultan) 
 Hasil pengujian terlihat bahwa variabel keamanan, kepercayaan, harga dan 
kualitas pelayanan yang semuanya adalah variabel independen, mempunyai signifikansi 
F hitung sebesar 39,696 dengan tingkat signifikansi 0,000 yang mana lebih kecil dari 
batas maksimal tingkat signifikansi 0,05. Dengan demikian, hasil analisis dalam 
penelitian ini menunjukkan bahwa secara bersama-sama variabel independen 
memberikan pengaruh signifikan terhadap minat beli sebagai variabel dependen. 
 
Uji Koefisien Determinasi (R2) 
 Nilai Adjusted R Square adalah sebesar 0.608. Maka dapat dijelaskan bahwa 
variabel terikat yaitu minat beli dapat dijelaskan oleh variabel independen yaitu 
keamanan, kepercayaan, harga, kualitas pelayanan sebesar 60,8 persen. Sedangkan 39,2 
persen lainnya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 
 
Pembahasan 
 Berdasarkan nilai persamaan dalam analisa regresi linier berganda yang 
ditunjukkan, maka dapat disimpulkan bahwa variabel keamanan, kepercayaan, harga, 
dan kualitas pelayanan secara bersama- sama mempunyai pengaruh signifikan terhadap 
minat beli. Diantara keempat variabel independen ini, terdapat variabel yang dominan 
dalam mempengaruhi minat beli yakni kepercayaan (0,547 atau 54,7 %). 
 Pengaruh keempat variabel ini secara bersama- sama hanya memberikan 
sumbangsih sebesar 60,8 persen dan sisanya dijelaskan oleh varibel lainnya. 
 
KESIMPULAN, BATASAN, SARAN 
Kesimpulan 
 Setelah dilakukan analisis data dan pembahasan pada bab-bab sebelumnya 
sesuai dengan analisis perhitungan statistik yang telah dilakukan mengenai pengaruh 
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keamanan, kepercayaan, harga, dan kualitas layanan terhadap minat beli, maka penulis 
dapat menyimpulkan beberapa hal sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hipotesis di awal menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan 
pada keamanan, kepercayaan, harga, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli 
masyarakat kota Semarang di Elevenia.  
2. Pengaruh kepercayaan terhadap minat beli adalah yang paling besar dibanding 
variabel lainnya. Hal ini dikarenakan kepercayaan muncul sebagai akibat apabila 
salah satu pihak mempunyai keyakinan dalam keandalan dan integritas partner 
kerjasama. Keberadaan kepercayaan lebih memuaskan konsumen untuk terlibat 
dalam hubungan jangka panjang. 
 
Keterbatasan dan Saran 
Keterbatasan 
Ada beberapa batasan penelitian yang dapat disimpulkan dari penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Penelitian ini hanya menggunakan sampel sedikit (100 responden) dari populasi 
di kota Semarang. Hal ini terjadi karena penelitian hanya dilakukan pada nasabah di 
kota Semarang saja.  
2. Penyebaran kuesioner dilakukan secara manual face to face dan melalui situs 
jejaring sosial. Peneliti telah menyebarkan kuesioner ke 6242 orang, namun hanya 
126 kuesioner yang kembali yang kemudian diseleksi sesuai kriteria sampel 
sehingga hanya didapat 100 sampel. 
 
Saran 
Beberapa agenda penelitian mendatang yang dapat diberikan dari penelitian ini adalah: 
1. Penelitian mendatang hendaknya menambahkan variabel lainnya yang 
mempengaruhi minat beli yang sebelumnya tidak dijelaskan di dalam penelitian ini.  
2. Penelitian mendatang hendaknya studi kasus secara lebih umum yakni meneliti 
minat beli toko online. Obyek penelitian juga perlu diperluas tidak pada kota 
Semarang saja, namun dengan mengembangkan obyek penelitian ke kota-kota besar 
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lainnya sehingga betul-betul terdapat persepsi yang lebih valid dalam melihat 
varibel- variabel yang mempengaruhi minat beli. 
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